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GLOSARIO1 
 
Agente extintor: Son sustancias que arrojadas sobre el fuego producen su extinción, 
actualmente hay 4 clases de agente extintor. 
 
Agente tensoactivo: Son compuesto químicos que al disolverse en agua o en otro 
disolvente, se orienta entre el líquido y una fase sólida, líquida o gaseosa, 
modificando las propiedades de la interfase.2 
 
Calor de combustión: Cantidad de calor generado al quemarse una unidad de peso 
o de volumen de una sustancia combustible. 
 
Combustible: Sustancia capaz de entrar en combustión. 
 
Combustión: Reacción mediante la cual una sustancia denominada combustible 
interacciona químicamente, bajo condiciones apropiadas, con otra denominada 
                                            
 
 
1 Universidad de Antioquia, Anexo 4 Incendios y Extintores [online], disponible en: 
http://docencia.udea.edu.co/cen/tecnicaslabquimico/03anexos/anexo04.htm [citado el 19 oct., 2017] 
2Jen Bravo, Agentes Tensoactivos, jun. 2016,  [online], disponible en: 
https://es.slideshare.net/MarcelaBravo2/agentes-tensoactivos,  [citado el 2 nov., 2017]. 
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oxidante o comburente, dando como resultado nuevas sustancias denominadas 
productos (CO2 y H2O) y desprendiendo calor. 
 
Extintor A: Contiene agua y usa aire a 100 psi como gas presurizante para la 
expulsión. Se acostumbra a adicionar al agua un agente tensoactivo que le 
disminuya su tensión superficial para facilitar la penetración del agua en la masa en 
combustión.  
 
Extintor B: Hay varias clases de extintores tipo B según la clase de polvo químico 
empleada como agente extintor. El agente expulsor es generalmente nitrógeno. 
 
Extintor C: Emplea dióxido de carbono que actúa por enfriamiento y por aislamiento 
del oxígeno. 
 
Extintor D: Son de composición diversa, aunque con frecuencia contiene el agente 
Polvo G-1, que está formado por coque de fundición grafitado al cual se le añade 
un fosfato orgánico. El grafito absorbe el calor del fuego, reduciendo la temperatura 
a tal punto que se produce la extinción. El fosfato se descompone con el calor y 
produce una capa envolvente que impide la entrada de aire. 
 15 
 
Fosfato monoamónico3: Fertilizante granulado que contiene fósforo-nitrógeno. 
 
Fuego: Reacción de oxidación lo suficientemente intensa como para producir luz y 
calor generalmente con llamas y humo. 
 
Gas Presurizante: El gas mediante el cual se consigue la presión suele ser dióxido 
de carbono, nitrógeno o aire comprimido. Los extintores de polvo seco o PQS 
necesitan de un gas que no contenga humedad como puede ser el CO2.4 
 
Incendio: Es la abrasión incontrolada, total o parcial, de materiales combustibles. 
 
Micras5: Unidad de medida que representa la milésima porción del milímetro, o sea 
0.001 mm. 
 
                                            
 
 
3 Eurochem, Fosfato Monoamónico, [online], disponible en: 
http://es.eurochemagro.com/productos/abonos-nitrogenados-y-fosfatados/fosfato-monoamonico-
map/, [citado el 2 nov., 2018]. 
4Expower, EXTINTORES DE POLVO QUÍMICO SECO (PQS), [online], disponible en: 
http://www.expower.es/extintores-polvo-quimico.htm,  [citado el 2 nov., 2018]. 
5 DeConceptos.com, Concepto de micrón, [online], disponible en: 
https://deconceptos.com/matematica/micron, [citado el 09 may., 2018] 
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Protocolo de Montreal6: Iniciativa global para reparar el daño causado a la capa de 
ozono desde 1987, fue firmado por Colombia hasta 1992. 
 
Sao7: Término usado para referirse a sustancias agotadoras de la capa de ozono. 
Seguridad Industrial8: Campo necesario y obligatorio en toda empresa en el que se 
estudian, aplican y renuevas constantemente los procesos mediante los cuales se 
minimizan los riesgos en la industria, con el fin de darles garantía de su seguridad 
y protección. 
 
PSI: Se denomina PSI (del inglés Pounds per Square Inch) a una unidad de presión 
cuyo valor equivale a 1 libra por pulgada cuadrada.9  
                                            
 
 
6 Ministerio de Ambiente, Convención de Viena y Protocolo de Montreal, [online], disponible en: 
http://www.minambiente.gov.co/index.php/component/content/article/1705-plantilla-asuntos-
ambientales-y-sectorial-y-urbana-sin-galeria-69, [citado el 27 mar., 2018]   
7 Stavro, Xiomara. Implementación del Protocolo de Montreal en Colombia, [online], disponible en:  
http://www.lasallista.edu.co/fxcul/media/pdf/RevistaLimpia/vol2n1/PL_V2_N1_p091-
105_protocolo_montreal.pdf,  [citado el 27 mar., 2018]   
8 Conceptodefinicion, Definición de Seguridad Industrial, [online], disponible en: 
http://conceptodefinicion.de/seguridad-industrial/, [citado el 28 oct., 2017] 
9Convertworld, Libra por pulgada cuadrada (psi - Avoirdupois (EE.UU.)), [online], disponible en: 
https://www.convertworld.com/es/presion/libra-por-pulgada-cuadrada.html,  [citado el 2 nov., 2017]. 
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RESUMEN 
 
En el desarrollo de este trabajo de autoría del autor (Véase Anexo 7.1. Declaratorio 
de Originalidad) quien declara que no ha sido copiado de ningún artículo o trabajo 
hecho por un estudiante anteriormente, presenta el plan de mercadeo para la 
empresa PRODUCTOS DE SEGURIDAD INDUSTRIAL LIMITADA, con su sigla 
PRODESEIN LTDA., y cuyo objetivo es determinar las estrategias necesarias que 
permitan la venta de extintores en un nuevo segmento, el de los hogares, de 
estratos 3, 4 y 5 y residan en Bogotá, para el año 2018, por medio del análisis de 
herramientas PESTAL, las 5 fuerzas de Porter, la matriz DOFA y la matriz de análisis 
interno de Fred David. 
 
En el transcurso de este planteamiento se identifican falencias como la falta de un 
área de mercadeo, un riesgo de integración hacia adelante por parte de los 
proveedores y la gran cantidad de empresas formales e informales relacionadas con 
la seguridad industrial y las principales estrategias generadas en este trabajo fueron 
la creación de una página de internet con capacidad para ventas virtuales y de 
mailling hacia los clientes de tal manera de tener una comunicación constante con 
el cliente. 
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PARTE I 
1. INTRODUCCIÓN 
 
Todos los días al llegar a trabajar a una empresa se observa una cantidad de 
artefactos relacionados con la seguridad, pero no sabemos su nombre, de qué se 
componen y cómo es su uso, y es de vital importancia conocer los artefactos como 
extintores, camillas y cuellos ortopédicos, esta situación ocurre de forma recurrente 
y solamente lo conocen unos pocos (Brigadistas a partir de capacitaciones) pero no 
toda la gente conoce acerca de su correcta utilización, además de que no solamente 
se debería conocer acerca de estos productos sino también tenerlos en el hogar, un 
lugar donde se pasa gran parte de la vida en donde se encuentran las cosas que 
más usamos, debido a esta situación se formula este plan de mercadeo capaz de 
abordar la necesidad de fomentar la cultura del cuidado en el hogar. 
  
Para poder presentar los aspectos más relevantes de este trabajo es necesario 
desarrollar un plan de marketing capaz de desarrollar estrategias encaminadas a la 
consecución de nuevos clientes de un nuevo mercado, y por ende, generar mayores 
ventas, todo esto desarrollado a partir de un posicionamiento a la empresa pionera 
en la segmentación de extintores hacia los hogares, y para desarrollar este trabajo 
se usaron una serie de herramientas como el PESTAL, las 5 fuerzas de Porter, la 
matriz DOFA y la matriz de análisis interno de Fred David, todo esto encaminado a 
presentar e implementar las soluciones encontradas en este trabajo. 
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2. LA EMPRESA 
2.1. HISTORIA 
 
PRODESEIN LTDA es una empresa dedicada a la seguridad industrial, 
específicamente a la prevención y control de fuego por medio de los productos y 
servicios que ofrece la empresa, con una amplia experiencia de más de 23 años los 
cuales la acreditan como una empresa líder en el mercado ofreciendo calidad, 
cumplimiento y servicio. Hoy gracias al compromiso que representa proteger la vida, 
se presenta la certificación ISO 9001 versión 2008 otorgada a la empresa por SGS 
Colombia Ltda., garantizando los estándares de calidad en los productos y servicios. 
 
2.2. MISIÓN10 
 
Nos dedicamos a la comercialización de productos y servicios en la seguridad 
industrial, específicamente a la prevención y control de fuego por medio del 
ensamble, mantenimiento y recarga de toda clase de extintores. 
 
                                            
 
 
10 Prodesein, Misión y Visión, [online], disponible en: http://www.prodesein.com/mision-y-vision.html, 
[citado el 21 may., 2018] 
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Nuestra organización a través del ejercicio de su objeto social promueve el 
conocimiento en la comunidad en todos los aspectos relacionados con la prevención 
y control de conatos de fuego con extintores, así como la sensibilización en la 
importancia de la seguridad industrial en el desarrollo de cualquier actividad en la 
vida. 
 
2.3. VISIÓN11 
 
Ha planteado mantener su reconocimiento como empresa líder en el ensamble, 
mantenimiento y recarga de toda clase de extintores. 
 
A partir de un sistema de Gestión de Calidad basado en la NTC ISO 9001 y en el 
compromiso de todos aquellos que constituyen esta gran familia, se lograrán los 
objetivos señalados. 
 
  
                                            
 
 
11 Prodesein, Misión y Visión, [online], disponible en: http://www.prodesein.com/mision-y-vision.html, 
[citado el 21 may., 2018] 
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2.4. OBJETIVOS DE CALIDAD12 
 
Los objetivos de calidad radican en la mejora en sus procesos, en sistemas de 
gestión de la calidad y en la comercialización de productos y servicios en seguridad 
industrial, en la tabla 1 se podrán observar los objetivos de calidad desarrollados 
por la empresa con respecto a los procesos desarrollados en la empresa. 
 
Tabla 1 Objetivos de Calidad de acuerdo con Procesos 
 
PROCESOS OBJETIVOS DE CALIDAD 
VENTAS Satisfacer las necesidades de los clientes 
GESTION DE CALIDAD Producir mantenimientos, recargas y ensambles de 
excelente calidad 
GERENCIA GENERAL Mejora continua 
PRODUCCION Y TRANSPORTE Mantener la productividad 
SISTEMAS Y PRODUCCION Realizar mantenimiento oportuno y efectivo al hardware y 
software, optimizando los recursos de la entidad 
 
Fuente: Información de la empresa Prodesein Ltda. 
  
                                            
 
 
12  Véase 17.3. Anexo3: Política de Calidad y objetivos de calidad  
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2.5. POLÍTICA DE CALIDAD13 
 
La gerencia de Prodeseín promueve la mejora continua de todos sus procesos para 
comercializar productos y servicios en seguridad industrial. Basados en el 
compromiso del personal, una buena infraestructura, un sistema de gestión de 
calidad, el cumplimiento de los requerimientos del cliente y las normas del producto; 
recibiremos el beneficio directo para nuestra organización y el liderazgo del 
mercado. 
 
2.6. PRODUCTOS  
 
Actualmente el producto estrella es el extintor (presentado de varios modelos) y 
unos complementos como son el botiquín, las camillas y los cuellos ortopédicos. 
 
  
                                            
 
 
13 Véase 17.3. Anexo3: Política de Calidad y objetivos de calidad. 
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2.7. PRINCIPALES CLIENTES 
 
Actualmente un porcentaje mayor al 80% de los clientes son manejados a partir de 
un contrato verbal pero no hay nada escrito, en la tabla 2 se presentan algunos de 
los clientes de Prodesein. 
Tabla 2 Principales Clientes y su Actividad 
 
CLIENTES ACTIVIDAD 
AES CHIVOR & CIA Compañía Hidroeléctrica 
GRUPO AGROINDUSTRIAL HACIENDA LA 
GRORIA 
Aceite de Palma 
EMPACOR S.A Empaques corrugados 
GAS NATURAL Multinacional de gas y electricidad 
MED PLUS CENTRO DE RECUPERACION 
INTEGRAL 
Medicina Prepagada 
CARACOL TELEVISION Medios y entretenimiento 
COLMEDICA MEDICINA PREPAGADA Medicina Prepagada 
LIBRERÍA NACIONAL Venta de libros y revistas 
SIACOMEX Agencia de Aduanas 
INACOPLES Comercialización de materiales para la 
construcción, ferretería y vidrio. 
 
Fuente: El autor de acuerdo con Estadísticas de Ventas Año 2016 
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2.8. PRINCIPALES COMPETIDORES14 
 
De acuerdo con el Directorio Virtual del Consejo Colombiano de Seguridad con su 
sigla CCS, en la tabla 3 se presentan las empresas competidoras resaltando el año 
de constitución.  
Tabla 3 Clientes presentados en el Directorio y año de constitución 
 
Nombre Empresa Año Constitución15 
Hedaga 2001 
Extintores Alfa 1990 
Incoldext 1977 
Prevencionistas en Ambiente, Salud y Seguridad – 
Pass 
1993 
OSH 2014 
Prodeseg 1982 
Proveer suramericana 1999 
Royal Fire 2010 
Water Jel 1996 
Securexa Energy & Fire 2000 
Dotalturas 2010 
 
Fuente: El Autor de acuerdo con el Directorio Virtual y el RUES. 
                                            
 
 
14 Consejo Colombiano de Seguridad, Directorio Virtual, [online], disponible en:  
https://ccs.org.co/img/publicaciones/directorioflip/2015/, [citado el 9 may., 2018] 
15 Registro Único Empresarial y Social Cámaras de Comercio, Registro Mercantil, [online], disponible 
en: https://www.rues.org.co/RM, [citado el 9 may., 2018] 
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De acuerdo con la información anterior solamente se conocen acerca de los 
competidores que están suscritos al CCS, pero se estima que en el mercado hay 
más de 500 empresas formales, además de numerosas empresa informales que 
hay en el mercado.  
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3. EL PROBLEMA 
 
En el año 2017 se identificó una problemática relacionada con la seguridad en los 
hogares, el reporte llamado “Descuidos hasta con planchas de pelo están causando 
incendios”16 presenta la realidad en cuanto a la inseguridad en los hogares y 
accidentes derivados de ella. 
 
Así mismo desde el año 2012 en la compañía se han presentado unos problemas 
financieros que podrían ser causados por varios factores como son falta de liquidez 
y altos intereses causados por una deuda anterior, así como la falta de un área de 
mercadeo, razón por la cual se propuso la formulación de un plan de mercadeo que 
consiste en satisfacer la necesidad en materia de seguridad específicamente en los 
hogares, por medio de este estudio se determinó las estrategias, recursos y 
acciones a realizar para desarrollar esta nueva estrategia. 
 
En la tabla 4 y el gráfico 1 se presentan el total de ventas, el total de la utilidad 
operacional bruta, y el total de la utilidad neta desde el año 2011 hasta el año 2016, 
                                            
 
 
16EL TIEMPO, Malaver, Carol, Descuidos hasta con planchas de pelo están causando incendios, 
[online], abril 2016, disponible en: http://www.eltiempo.com/archivo/documento/CMS-16555681, 
[citado el 19 oct., 2017] 
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a partir de esta información se puede observar una disminución de la utilidad neta 
así como un disminución en el total de las ventas, razón por la cual se desarrolla 
este plan de marketing. 
 
Tabla 4 Relación de Ventas y Utilidades con respectos a los años 2011 a 2016. 
 
Año Total Ventas 
Total Utilidad 
Operacional Bruta 
Total Utilidad Neta 
2011 (A diciembre 
31) 
682.858.000 203.358.000 42.495.000 
2012 (A diciembre 
31) 
494.350.278 218.280.374 37.755.033 
2013 (A diciembre 
31) 
400.504.505 172.869.919 27.398.633 
2014 (A diciembre 
31) 
374.435.890 169.075.141 20.316.517 
2015 (A diciembre 
31) 
454.481.173 146.074.037 24.989.668 
2016 (A diciembre 
31) 
357.571.533 99.534.683 12.369.653 
 
Fuente: El Autor de acuerdo con los estados Financieros Prodeseín 2011 – 2016. 
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Fuente: El Autor con base en datos de la Tabla 3. 
Ilustración 1 Disminución de Ventas y Utilidades de Prodeseín Ltda. 
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4. OBJETIVOS 
4.1 OBJETIVO GENERAL 
 
Diseñar un análisis del mercadeo para generar un plan de mercadeo el cual impulse 
la venta de planes de seguridad en el hogar logrando aumento significativo en 
clientes, ingresos por ventas, porcentaje de participación de ventas por clientes, 
rentabilidad del proyecto. 
 
4.2 OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
 
 Realizar un análisis externo que generan oportunidades y amenazas para la 
empresa y sus productos. 
 
 Realizar un análisis de la competencia y del mercado. 
 
 Realizar un análisis interno para identificar las fortalezas y debilidades de la 
empresa. 
 
 Compilar por medio de la matriz DOFA los aspectos claves que presenta la 
compañía a nivel interno y externo. 
 
 Definir los objetivos necesarios para el plan de mercadeo. 
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 Proponer las estrategias necesarias para su incursión en el mercado. 
 
 Estructurar los programas acordes con los objetivos y estrategias planteadas. 
 
 Establecer el presupuesto para la ejecución del plan de mercadeo. 
 
 Proponer un cronograma para la ejecución del plan de mercadeo. 
 
 Diseñar mecanismos de control al plan de mercadeo. 
 
 Presentar el plan al empresario de tal manera que entienda las estrategias 
formuladas y se puede ejecutar. 
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5. MARCO REFERENCIAL 
5.1.  MARCO HISTÓRICO 
 
El extintor es un aparato que fue inventado por William George Manby en 
Edimburgo, Escocia, aunque era algo pesado y manejado con agua, pero en 1723 
un químico llamado Ambrosio Godfrey, patentó el extintor, aunque no fue sino a 
finales de la década del siglo XIX que surgieron los primeros extintores portátiles, 
todos estos desarrollos durante el tiempo han generado el extintor que normalmente 
conocemos el día de hoy. 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
Fuente: Prodeseín Ltda. 
Ilustración 2 Referencias de Extintores, Prodeseín Ltda. 
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5.2. MARCO LEGAL 
 
Resolución 234 de 2007: adopta el Reglamento de Higiene y Seguridad Industrial.17 
 
Ley 1562 de 2012: Se modifica el sistema de riesgos laborales y se dictan otras 
disposiciones en materia de salud ocupacional.18 
 
ISO 9001:2008: Establece los requisitos necesarios a la hora de implantar un 
Sistema de Gestión de la Calidad.1920 
 
Resolución 02013 de 1986: Por la cual se reglamenta la organización y 
funcionamiento de los Comités de Medicina, Higiene y Seguridad Industrial en los 
lugares de trabajo.21 
                                            
 
 
17Secretaría General Alcaldía Mayor de Bogotá, Resolución 234 de 2007, [online], disponible en: 
http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Norma1.jsp?i=26477, [citado el 3 nov., 2017] 
18Congreso de la República, Ley 1562 de 2012, [online], disponible en: 
http://wsp.presidencia.gov.co/Normativa/Leyes/Documents/ley156211072012.pdf,  [citado el 3 nov., 
2017 
19ISO Tools, ISO 9001:2008 Requisitos del Sistema de Gestión de la Calidad, disponible en: 
http://www.isotools.com.co/iso-9001-2008-requisitos-sistema-gestion-calidad/, [citado el 3 nov., 
2017] 
20Société Générale de Surveillance (SGS), Directorio de Clientes Certificados, [online], disponible 
en: http://www.sgs.co/es-es/industrial-manufacturing/quality-health-safety-and-environment, [citado 
el 2 nov., 2017] 
21Ministerio de Trabajo, Resolución 2013 de 1986, [online], disponible en: 
http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Norma1.jsp?i=5411, [citado el 3 nov., 2017] 
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Resolución 1401 de 2007: Por la cual se reglamenta la investigación de incidentes 
y accidentes de trabajo.22 
 
Ley 1480 de 2011: Estatuto del consumidor, La protección de los consumidores 
frente a los riesgos para su salud y seguridad.23 
 
Norma técnica colombiana NTC 2885: Norma que aplica para la selección, 
instalación, inspección, mantenimiento y prueba de equipos extintores portátiles.24 
 
Y otras normativas relacionadas con la legislación en seguridad y salud ocupacional 
en Colombia.25 
  
                                            
 
 
22Ministerio de la Protección Social, Resolución 1401 de 2007, [online], disponible en: 
http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Norma1.jsp?i=53497, [citado el 3 nov., 2017] 
23 Superintendencia de Industria y Comercio, Estatuto del Consumidor, [online], disponible en:  
http://www.sic.gov.co/estatutos-consumidor, [citado el 3 nov., 2017] 
24 Icontec, Norma Técnica Colombiana NTC 2885 – Extintores portátiles contra incendios, [online], 
disponible en:  http://www.extingman.com/web/descargas/norma-icontec-extintores.pdf, [citado el 26 
mar., 2018]  
25Seguridad Industrial, Legislación en seguridad y salud ocupacional en Colombia, [online], 
disponible en:  
http://manglar.uninorte.edu.co/bitstream/handle/10584/2220/Legislaci%F3n%20en%20seguridad%
20y%20salud%20ocupacional%20en%20Colombia.pdf;jsessionid=09D3CC91DCE6F792EF326007
CC5CB15C?sequence=2, [citado el 3 nov., 2017] 
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5.3.  MARCO CONCEPTUAL 
 
Marketing: Ciencia social que busca la mejor manera de satisfacer las necesidades 
de los consumidores26 
 
Plan de Marketing27: herramienta vital y necesaria para toda empresa del S.XXI., y 
consta de varias fases: 
 Descripción de la situación 
 Análisis de la situación 
 Fijación de objetivos 
 Estrategias de marketing 
 Plan de acción 
 Supervisión 
  
                                            
 
 
26Camilo Herrera, Redacción Revista Portafolio, ¿Qué es marketing?, [online], disponible en: 
http://www.portafolio.co/opinion/redaccion-portafolio/marketing-29752, [citado el 3 nov., 2017] 
27Roberto Espinosa, ¿Cómo elaborar un plan de marketing?, [online], disponible en: 
http://robertoespinosa.es/2014/03/25/como-elaborar-el-plan-de-marketing/, [citado el 3 nov., 2017] 
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5.4.  MARCO CIENTÍFICO 
 
A continuación, se relaciona la tabla 5 acerca de las propiedades físicas del químico 
usado en los extintores. 
 
 
 
Fuente: Información de la empresa Prodesein Ltda. 
 
También se presenta la hoja de seguridad donde se presentan los siguientes 
aspectos que son: descripción, actuación, fórmula, usos, riesgos, características de 
actividad, información Ecológica y efectos sobre la salud 
 
  
Tabla 5 Propiedades Físicas. 
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Tabla 6 Hoja de Seguridad 
 
 
 DESCRIPCIÓN 
POLVO QUÍMICO SECO. Sólidos finos divididos con gran superficie de contacto por 
unidad de volumen que tienen de 10 a 75 micras de tamaño, se proyectan por medio 
de un gas inerte. Soporta altas temperaturas, bajos niveles de conductividad y nivel 
toxicológico muy bajo. Las partículas están recubiertas por agentes que evitan su 
ruptura, facilitando la fluidez. 
ACTUACIÓN La extinción del fuego se logra por procesos tales como: refrigeración, sofocación, 
reacción química. 
FÓRMULAS El polvo químico se clasifica, según su uso en: 
BC Tipo I basado en bicarbonato de sodio (NaHCO3) 
BC Tipo II basado en bicarbonato de potasio (KHCO3) 
BC Tipo III basado en cloruro de potasio (KCl) 
ABC o multipropósito basado en fosfato monoamónico MAP (NH3PO4) 
 
USOS 
Para apagar fuegos según su clasificación 
CLASE A: Fuegos en materiales combustibles ordinarios como madera, papel, caucho 
y algunos plásticos. 
CLASE B: Fuegos en líquidos inflamables, líquidos combustibles, grasas de petróleo, 
aceites, pinturas al aceite, solventes, lacas, alcoholes y gases inflamables. 
CLASE C: Fuegos que envuelven equipos eléctricos energizados. 
RIESGOS Cualquier polvo químico seco produce algo de corrosión, desde el punto de vista de 
bomberos, la aplicación de cualquier agente químico seco en fuegos eléctricos no 
reviste peligro, sin embargo, estos agentes pueden perjudicar equipos eléctricos 
delicados. 
CARACTERISTICAS 
DE ACTIVIDAD 
Punto de Inflamación (oC): NA 
Temperatura de ignición (oC): NA 
Límites de Inflamabilidad: NA 
Peligros de incendio y/o explosión: No hay peligro. 
Productos de combustión: a oT>60oC libre carbono. 
Precaución para evitar incendio 
Mantenerlo alejado de fuentes de calor 
INFORMACIÓN 
ECOLOGÍA 
No produce ningún riesgo ecológico. 
EFECTOS SOBRE LA 
SALUD 
No produce ningún riesgo por contacto o por ingestión. Sin embargo, por su tamaño 
de partícula puede ser fácilmente conducido a las vías respiratorias, obstruyéndolas 
ligeramente. 
 
Fuente: Información de la empresa Prodesein Ltda. 
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6. MARCO METODOLÓGICO 
 
A continuación, se relacionan los objetivos propuestos anteriormente con las 
actividades y herramientas necesarias para su estudio. 
Tabla 7 Marco Metodológico. 
No. Objetivo Específico Actividad Metodología o Herramienta 
1 Realizar un análisis externo que 
generan oportunidades y 
amenazas para la empresa y 
sus productos. 
Análisis de datos de las fuentes 
secundarias de información. 
Modelo PESTEL 
 
2 Realizar un análisis de la 
competencia y del mercado. 
Análisis de datos de las fuentes 
secundarias de información. 
Modelo de las Cinco Fuerzas de 
Porter 
3 Realizar un análisis interno para 
identificar las fortalezas y 
debilidades de la empresa. 
Análisis de datos de las fuentes 
primarias de información. 
Análisis Interno de la Empresa 
 
4 Compilar por medio de la matriz 
DOFA los aspectos claves que 
presenta la compañía a nivel 
interno y externo. 
Recolección y análisis de 
información requerida 
anteriormente 
Matriz DOFA 
5 Definir los objetivos necesarios 
para el plan de mercadeo. 
Análisis de datos de las fuentes 
primarias y secundarias de 
información. 
Plan de Marketing 
6 Proponer las estrategias 
necesarias para su incursión en 
el mercado. 
Estudio de análisis de la 
información del mercado contra 
los objetivos corporativos 
Plan de Marketing 
7 Estructurarlos programas 
acordes con los objetivos y 
estrategias planteadas. 
Estudio de análisis de la 
información del mercado contra 
los objetivos corporativos 
Plan de Marketing 
8 Establecer el presupuesto para 
la ejecución del plan de 
mercadeo. 
Presupuestos de Marketing Plan de Marketing 
9 Proponer un cronograma para la 
ejecución del plan de mercadeo. 
Cuadro de Mando Integral Plan de Marketing 
10 Diseñar mecanismos de control 
al plan de mercadeo. 
Evaluación y Control del plan de 
mercadeo. 
Plan de Marketing. 
11 Presentar el plan al empresario 
de tal manera que entienda las 
estrategias formuladas y se 
puede ejecutar. 
Exposición y socialización del 
trabajo. 
Presentación formal a la 
compañía. 
 
Fuente: El Autor 
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Para poder desarrollar todos los objetivos presentados anteriormente es necesario 
revisar los modelos que serán usados para la explicación de este trabajo: 
 
6.1.  MODELO PESTEL28 
 
Es una herramienta de análisis que permite identificar cómo pueden afectar a las 
organizaciones las tendencias políticas, económicas, sociales, tecnológicas, 
ecológicas y legales), en la ilustración 3 se podrá observar los componentes para 
realizar este modelo. 
 
  
                                            
 
 
28  Johnson Gerry, Scholes Kevan, Whittington. Dirección Estratégica, Peason Education, Canadá, 
2008, Séptima edición, [citado el 22 abr., 2018] 
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Ilustración 3 Componentes del PESTEL 
 
 
Fuente: Johnson Gerry, Scholes Kevan, Whittington. Dirección Estratégica, Peason 
Education, Canadá, 2008, Séptima edición 
 
Este modelo será usado para estudiar los factores presentes en el mercado, de tal 
manera de determinar las oportunidades y amenazas encontradas en el mercado.   
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6.2. MODELO 5 FUERZAS DE PORTER29 
 
Es un modelo conformado por 5 fuerzas que permite evaluar el atractivo (potencial 
de beneficios) de distintas industrias, en la ilustración 4 se podrá apreciar cómo es 
la dinámica de este modelo, el cual ayuda a comprender las fuentes de la 
competencia en una industria o sector 
 
Ilustración 4 5 Fuerzas de Porter 
 
 
Fuente: Johnson Gerry, Scholes Kevan, Whittington. Dirección Estratégica, Peason 
Education, Canadá, 2008, Séptima edición 
                                            
 
 
29 Johnson Gerry, Scholes Kevan, Whittington. Dirección Estratégica, Peason Education, Canadá, 
2008, Séptima edición 
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Este modelo será usado en el trabajo para determinar las oportunidades y 
amenazas que se presenten en el mercado de acuerdo con los procedimientos o 
manejos que realice la competencia en la venta y posicionamiento del extintor en el 
mercado. 
 
6.3.  MODELO DE ANALISIS INTERNO – FRED DAVID30 
 
Fred David plantea como administración estratégica la necesidad de conocer todas 
las fortalezas y debilidades que pueden tener injerencia en la operación normal de 
una compañía, analizar objetivamente la capacidad gerencial, financiera, técnica, 
los recursos humanos y nuestra capacidad de competir en mercados específicos, 
nos da la posibilidad de identificar y evaluar los distintos elementos encontrados y 
poder formular una serie de estrategias que nos permitan corregir aquellos temas 
en los que sin darnos cuenta muchas veces, fallamos y damos una imagen negativa 
en aspectos relevantes, en los que posiblemente nuestros clientes enfatizan para 
realizar sus compras. Indirectamente, estos factores establecen relación con 
nuestros inmediatos competidores ya que nos permiten comparar cualitativa y 
                                            
 
 
30 Fred R. David, Conceptos de Administración estratégica, Pearson Education, México, 2003, 
Novena edición 
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cuantitativamente las organizaciones y saber cómo estamos frente a nuestros 
inmediatos perseguidores o frente a los líderes del mercado. 
 
En la tabla 8 se presentan un ejemplo de las fortalezas y debilidades encontradas 
en la empresa, necesarias para determinar las estrategias necesarias para la matriz 
DOFA. 
Tabla 8 Fortalezas y debilidades 
 
No. FACTORES CRITICOS TIPO
1
2
3
4
5
6
7
8
9
10
1
2
3
4
5
6
7
8
9
10
FORTALEZAS
DEBILIDADES
Fortalezas de la empresa
Debilidades de la empresa
Determinar 
si es alta (+) 
o baja (-)
Determinar 
si es alta (+) 
o baja (-)
 
Fuente: El autor 
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6.4. MATRIZ DOFA31 
 
Herramienta que resume las cuestiones claves del entorno empresarial y de la 
capacidad estratégica de una organización que tienen más probabilidades de 
afectar al desarrollo de la estrategia, en la ilustración 5 se podrá apreciar la 
organización de una matriz DOFA con sus componentes. 
 
 
  
 
Fuente: Johnson Gerry, Scholes Kevan, Whittington. Dirección Estratégica, Peason 
Education, Canadá, 2008, Séptima edición 
                                            
 
 
31 Johnson Gerry, Scholes Kevan, Whittington. Dirección Estratégica, Peason Education, Canadá, 
2008, Séptima edición 
Ilustración 5 Matriz DOFA 
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Esta matriz será usada para determinar los factores internos y externos encontrados 
de acuerdo con los anteriores modelos, de tal manera de poder desarrollar unas 
estrategias necesarias para desarrollar el plan de mercadeo.  
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PARTE II – PLAN DE MERCADEO 
7. ANÁLISIS SITUACIONAL 
 
7.1. ANÁLISIS EXTERNO BAJO EL MODELO PESTEL 
7.1.1. Aspecto Político 
 
Actualmente hay una gran cantidad de normatividades relacionadas con el ámbito 
de la seguridad industrial, esta normatividad puede representar una oportunidad o 
una amenaza dependiendo del estado actual de la empresa y el mercado, razón por 
la cual  en la tabla 9 se relacionan las normatividades vigentes de acuerdo con la 
con la seguridad industrial para determinar si es considerada como una oportunidad 
o amenaza. 
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Tabla 9 Factores políticos 
 
NORMATIVID
AD 
OPORTUNIDAD AMENAZA JUSTIFICACIÓN 
Artículo 14 de 
la Ley 1444 de 
2011 
Decreta el Gobierno 
Nacional para el fomento 
de la vivienda 
 
Con esta normatividad se busca aumentar la 
cantidad de viviendas para entregar a las 
personas, y esto puede ser considerado 
como una oportunidad ya que debido a esta 
normatividad de carácter nacional puede ser 
un motor de ventas de extintores para el 
hogar. 
Ley 1562 de 
2012 
Mediante la cual se 
modifica el sistema de 
riesgos laborales y se 
dictan otras disposiciones 
en materia de salud 
ocupacional32 
 
Es considerado como una oportunidad a nivel 
empresarial debido a que la normativa exige 
a las empresas a cumplir con las normas 
relacionadas con la seguridad industrial, 
razón hay un mercado bastante grande para 
la venta de extintores. 
Norma ISO 
9001:2008 
Requisitos necesarios a la 
hora de implantar un 
Sistema de Gestión de la 
Calidad33 34 
 
Es una oportunidad ya que esta normatividad 
es un certificado que puede ser presentado a 
los clientes con el fin de certificar la calidad 
de los procesos y productos. 
Ley 1480 de 
2011 
 
Estatuto del 
consumidor, la 
protección de los 
consumidores frente a 
los riesgos para su 
salud y seguridad35 
Es considerada como una amenaza debido a 
que cualquier problema con el extintor (no 
funciona) puede generar un problema de tipo 
judicial. 
Norma técnica 
colombiana 
NTC 2885 
Selección, instalación, 
inspección, mantenimiento 
y prueba de equipos 
extintores portátiles36 
 
Es considerada como una oportunidad ya 
que esta normatividad junto con las normas 
ISO se encargan de presentar al cliente que 
los productos son de calidad y de acuerdo 
                                            
 
 
32Congreso de la República, Ley 1562 de 2012, [online], disponible en: 
http://wsp.presidencia.gov.co/Normativa/Leyes/Documents/ley156211072012.pdf,  [citado el 3 nov., 
2017 
33ISO Tools, ISO 9001:2008 Requisitos del Sistema de Gestión de la Calidad, disponible en: 
http://www.isotools.com.co/iso-9001-2008-requisitos-sistema-gestion-calidad/, [citado el 3 nov., 
2017] 
34Société Générale de Surveillance (SGS), Directorio de Clientes Certificados, [online], disponible 
en: http://www.sgs.co/es-es/industrial-manufacturing/quality-health-safety-and-environment, [citado 
el 2 nov., 2017] 
35 Superintendencia de Industria y Comercio, Estatuto del Consumidor, [online], disponible en:  
http://www.sic.gov.co/estatutos-consumidor, [citado el 3 nov., 2017] 
36 Icontec, Norma Técnica Colombiana NTC 2885 – Extintores portátiles contra incendios, [online], 
disponible en:  http://www.extingman.com/web/descargas/norma-icontec-extintores.pdf, [citado el 26 
mar., 2018]  
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con los procesos establecidos por las dos 
organizaciones 
 
Fuente: El autor 
 
La gran mayoría de estas normatividades representan una OPORTUNIDAD debido 
a la que la empresa se ha encargado de cumplir a cabalidad con las pautas 
manejadas por el gobierno o por certificadoras, esto con el fin de presentar al cliente 
los beneficios que tiene al momento de comprar el extintor. 
  
7.1.2. Aspecto Económico 
 
Según el Banco de la República en su Informe de la Junta Directiva al Congreso de 
la República, para 2018 se prevé un desarrollo más alto del PIB así como una 
mejoría significante ya que los sectores presentaron una caída el año 
inmediatamente anterior37. 
 
                                            
 
 
37 Banco de la República, Informe de la Junta Directiva al Congreso de la República, [online], 
disponible en: http://www.banrep.gov.co/sites/default/files/publicaciones/archivos/informe-congreso-
marzo-2018%20.pdf, [citado el 29 abr., 2018] 
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Otro factor determinante es la distribución geográfica de las empresas en Bogotá, 
según el Banco de la República Bogotá concentra la mayoría de firmas 
manufactureras del país así como tiene la industria más diversificada de todas las 
ciudades principales, esto quiere decir que Bogotá es donde se concentrar la gran 
mayoría de empresas relacionadas con el sector químico38, lo cual puede generarse 
como una AMENAZA ya que hay una gran cantidad de empresas en el mercado lo 
que dificulta la competencia en la venta de los extintores. 
 
 Y los últimos factores determinantes son los aranceles y el dólar, los aranceles 
actuales para el químico usado en los extintores es de 0% y un IVA de 19%39, pero 
el dólar ha estado en el 2018 entre los 2.836,53 y con tendencia a la baja40, una 
cifra interesante para  realizar importaciones de químico, esto podría considerarse 
como una OPORTUNIDAD ya que de acuerdo con la tendencia del régimen 
                                            
 
 
38 Banco de la República, Reportes del Emisor, [online], disponible en: 
https://publicaciones.banrepcultural.org/index.php/emisor/article/view/12324/12719, [citado el 21 
may., 2018] 
39 Véase Anexo 17.8. Resultados Arancel Químico usado para Extintores. 
40 Banco de la República, Cotización del dólar, [online], disponible en: 
http://obieebr.banrep.gov.co/analytics/saw.dll?Go&Action=prompt&path=%2Fshared%2fSeries%20
Estad%C3%ADsticas_T%2F1.%20Tasa%20de%20Cambio%20Peso%20Colombiano%2F1.3%20
Cotizaci%C3%B3n%20hist%C3%B3rica%20del%20d%C3%B3lar%20-
%20Disponible%20desde%20enero%20de%201950%2F1.3.1.TCM_Serie%20empalmada%20de%
20datos%20promedio%20por%20meses%20y%20datos%20a%20fin%20de%20mes&Options=rdf
&lang=es&NQUser=publico&NQPassword=publico, [citado el 21 may., 2018] 
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cambiario es oportuno aumentar la producción de los extintores para poder 
comercializar más extintores a unos costos más bajos 
 
7.1.3. Aspecto Social 
 
A partir del aspecto social se puede concluir que es de vital importancia para el 
Gobierno las políticas de Vivienda, así como para las empresas es de primera 
necesidad la seguridad industrial, aunque debido a estudios del DANE se estima 
que desde el 2014 se están reduciendo los nacimientos41 lo que genera una 
AMENAZA debido a que se disminuye en el tiempo la población de compradores 
del extintor lo que puede generar una disminución del mercado, otro factor relevante 
son los hábitos de compra que tiene el mercado actual, según Nielsen no hay un 
hábito de compra con respecto a los productos relacionados con la seguridad42, 
razón por la cual se puede presentar como una AMENAZA ya que se debe estimular 
a los clientes acerca de los beneficios de mantener un extintor en sus hogares para 
poder generar ventas. 
                                            
 
 
41 DANE, Estadísticas Vitales – Nacimientos y Defunciones 2016 – 2017, [online], disponible en: 
https://www.dane.gov.co/files/investigaciones/poblacion/pre_estadisticasvitales_2017pre-28-marzo-
2018.pdf, [citado el 13 may., 2018] 
42 Nielsen, Infografía: Tendencias del Consumo en Colombia - Cierre 2017, [online], disponible en: 
http://www.nielsen.com/co/es/insights/news/2018/infografia-tendencias-de-consumo-en-
colombia2.html, [citado el 21 may., 2018] 
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7.1.4. Aspecto Tecnológico 
 
La tecnología se ha desarrollado de una manera muy rápida, y esto se ve reflejado 
en el momento de tener información a su disposición con solo un celular o Tablet 
que genera el conocer acerca de las noticias, eventos y/o desarrollos tecnológicos 
que ocurren en el mundo, y repercute en todos los sectores de la economía a nivel 
global, en Colombia, más exactamente en los sectores de la construcción y 
manufactura, se desarrollan estrategias relacionadas con las ventas por internet y 
el posicionamiento de marcas por este medio, según esta información se puede 
relacionar como una OPORTUNIDAD debido a que ya se encuentran disponibles 
las plataformas para desarrollar unas estrategias de mercadeo que abarquen 
nuevos prospectos de clientes y de determinar tendencias de ventas de estos 
productos.  
 
Aunque hay otro factor relacionado con las tendencias de innovación del producto, 
y es acerca del desarrollo de extintores versátiles y más eficientes que los 
tradicionales como la empresa Elide Fire43, que presenta un extintor novedoso, todo 
                                            
 
 
43 Elide Fire, [online], disponible en: http://www.elidefire.com.co/, [citado el 21 abr., 2018] 
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esto puede generar una AMENAZA ya que las empresas del sector empiezan a 
desarrollar nueva tecnología en los extintores. 
 
7.1.5. Aspecto Ecológico 
 
El extintor es uno de los productos más relacionados con la seguridad industrial, y 
es producto usado en el momento de un incendio, pero fue cuestionado en el 
Protocolo de Montreal44 debido al impacto que presenta el químico en el cuidado 
ambiental, debido a este protocolo se cambiaron las condiciones de fabricación del 
químico, razón por la cual actualmente no es un producto peligroso por lo que su 
eliminación consta de eliminar los residuos a la basura45.  
 
Pero a partir de la norma técnica 2885 de Icontec acerca de la selección, instalación, 
inspección, mantenimiento y prueba de equipos extintores portátiles, 
específicamente en el literal 7.4.3.3 Acabado, hace referencia que se permitirá 
reusar el químico seco siempre y cuando no contenga residuos y no haya sido 
                                            
 
 
44 Naciones Unidas, Día Internacional de la Preservación de la Capa de Ozono, Antecedentes, 
[online], disponible en: http://www.un.org/es/events/ozoneday/background.shtml, [citado el 21 abr., 
2018] 
45 Véase 5.4. Marco Científico 
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usado previamente, esto se debe a que la vigencia del químico es de 20 años pero 
se debe hacer mantenimiento anual para los extintores para que no presenten fallas, 
esto pensado en poder mitigar los residuos que generan el extintor reusando esos 
desperdicios. 
 
Con esta afirmación se podría considerar una OPORTUNIDAD porque se han 
implementado desde 2012 una cultura ecológica a partir de la reutilización del 
agente extintor. 
 
7.1.6. Aspecto Legal 
 
Por medio de la norma técnica colombiana (NTC) 2885 de 2009 se establecen unas 
pautas a los comercializadores de extintores, así como unos procedimientos que 
deben cumplir las empresas para su personal y equipo, todo esto relacionado con 
la seguridad industrial y del cuidado que deben tener las empresas en el momento 
de la fabricación del agente extintor. 
 
En éste se dictan normas como: condiciones de instalación, inspección de 
extintores, señales recomendadas para indicar la aplicabilidad de extintores según 
la clase de incendio, entre otros aspectos. 
 
A partir de lo anterior se genera una OPORTUNIDAD debido a que permite que las 
empresas que tengan confianza al momento de comprar el extintor con la empresa. 
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Otro caso de estudio en el aspecto legal es el aumento en las empresas informales 
de extintores que no cumplen con los estándares mínimos en seguridad y calidad 
del producto, estos productos son vendidos a un precio inferior al precio que 
actualmente hay en el mercado, razón por la cual hay una AMENAZA a partir de 
nuevos vendedores del extintor sin la calidad necesaria para la venta del extintor. 
 
7.2. ANÁLISIS DE COMPETITIVIDAD BAJO EL MODELO DE LAS 5 FUERZAS 
DE PORTER 
 
7.2.1. ANÁLISIS EXTERNO: MERCADO 
7.2.1.1. Análisis de la Estructura de Mercado 
 
A partir de la estructura del mercado se puede inferir que es un mercado perfecto 
ya que hay una gran cantidad de compradores y vendedores de extintores en el 
ámbito empresarial, sin embargo, las empresas de extintores tradicionales 
solamente se encargan de vender extintores a las compañías sin tener en cuenta a 
los hogares, por lo tanto, hay una necesidad insatisfecha. Esto se puede observar 
como una OPORTUNIDAD debido a que hay varios compradores insatisfechos en 
el mercado lo que puede ocasionar que la empresa pueda suplir parte del mercado, 
aunque también hay una AMENAZA debido a que la gente puede preferir comprar 
los extintores en las tiendas informales. 
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7.2.1.2. Determinación del Mercado Relevante 
 
El mercado relevante está dado a la baja protección contra incendios en los 
hogares, por tal motivo se determina a partir de los hogares en Bogotá, de estratos 
3, 4 y 5.  
 
7.2.1.3.  Medición del Potencial del Mercado46 
 
En la ilustración 6 se podrá observar el potencial del mercado que se tiene 
estipulado. 
  
                                            
 
 
46 Banco de la República, Población Colombiana, [online], disponible en: 
http://www.banrep.gov.co/es/estadisticas/poblacion-colombiana, [citado el 21 abr., 2018] 
 
Secretaria de Planeación, Reloj de Planeación, [online], disponible en: 
http://www.sdp.gov.co/portal/page/portal/PortalSDP/InformacionTomaDecisiones/Estadisticas/Reloj
DePoblacion, [citado el 21 abr., 2018] 
 
Secretaría Distrital Planeación Bogotá, Bogotá Ciudad de Estadísticas, Encuesta Multipropósito, 
[online], disponible en: 
http://www.sdp.gov.co/portal/page/portal/PortalSDP/Encuesta_Multiproposito_2014/Resultados_20
14/Boletin_Resultados_Encuesta_Multiproposito_2014.pdf, [citado el 21 abr., 2018] 
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Fuente: El Autor 
 
7.2.1.4. Atractivo del Mercado 
7.2.1.4.1. Disponibilidad 
 
La disponibilidad del producto es alta ya que hay gran cantidad de proveedores que 
pueden vender el extintor en las industrias, aunque falta es una orientación de las 
empresas vendedoras de extintores hacia los hogares. 
 
  
Total Población en 
Colombia (2017)
Banco de la 
República
•49.291.609 
personas
Total Habitantes en 
Bogotá (2013)
ALcaldía de Bogotá
•8.187.921 
personas
Distribución de 
población por estrato 
socioeconómino       
3,4 y 5
Encuesta 
Multipropósito DANE
•3.615.570 
personas
Número de viviendas 
en estrato 
socioeconomico 3,4 y 
5
Encuesta 
Multipropósito DANE
•1.187.515 
viviendas
 
Ilustración 6 Medición de Potencial del Mercado 
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7.2.1.4.2. Demanda Estimada 
 
La demanda estimada podría alcanzar el 0.06% del mercado durante el primer año, 
esto a partir del mercado objetivo presentado en el inciso 7.2.1.3. Medición del 
Potencial del Mercado. 
 
7.2.1.5. Análisis Evolutivo y Tendencias del Mercado 
 
Las tendencias del mercado exigen que cada vez los productos relacionados con la 
seguridad industrial y de cuidado sean más ambientales, así como sean más fáciles 
de usar, razón por la cual se ha desarrollado esta industria con este nuevo modelo. 
 
Ilustración 7 Extintor Elide Fire 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elide Fire, http://www.elidefire.com.co/como-funciona/  
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Esto puede ser considerado como una AMENAZA ya que la competencia está 
desarrollando nuevos diseños a los extintores lo que podría generar un impacto en 
las ventas de las empresas de extintores tradicionales. 
 
7.2.2. Cinco Fuerzas de Porter 
 
7.2.2.1. Nuevos Competidores 
 
Hay un riesgo bajo de ingreso de nuevos competidores debido a que los procesos 
de producción de un extintor requieren de unos costos elevados, así como personal 
capacitado y tecnificado en el proceso de fabricación del extintor, además una 
normatividad controlada acerca del proceso de producción. OPORTUNIDAD ALTA. 
 
7.2.2.2. Rivalidad en la industria 
 
Hay una fuerte rivalidad en la industria ya que hay más de 500 empresas formales 
relacionadas con la seguridad industrial y la mayoría de las empresas tiene más de 
10 años en el mercado, a partir de esta rivalidad hay una competencia perfecta ya 
que hay una gran cantidad de compradores potenciales tanto en la industria como 
en el hogar lo que aumenta las ventas. AMENAZA ALTA y OPORTUNIDAD ALTA. 
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7.2.2.3. Clientes 
 
Debido a la cantidad de clientes que se pueden encontrar tanto en la industria como 
en los hogares se puede considerar un mercado amplio en oportunidades de ventas, 
pero todo esto encaminado a unas estrategias de mercadeo acordes con los targets 
estimados, así como unas certificaciones de calidad necesarias para presentar al 
cliente la seguridad del producto que compra, en caso de no efectuarse los clientes 
dependen únicamente del factor económico (precios $). OPORTUNIDAD ALTA 
 
7.2.2.4. Proveedores 
 
Los proveedores relacionados con la seguridad industrial como ya conocen del 
sector han optado por ingresar a este mercado (integración hacia adelante), razón 
por la cual muchos de los proveedores tienen un poder de negociación más alto que 
las empresas vendedoras de extintores. AMENAZA ALTA 
 
7.2.2.5. Productos Sustitutos 
 
Por el momento no hay productos sustitutos capaces de generar un manejo más 
eficiente y benéfico para el cliente que el extintor por factores relacionados con la 
calidad y el precio, sin embargo, se están desarrollando productos parecidos al 
extintor que podrían generar disminución en las ventas. AMENAZA BAJA. 
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7.3. ANÁLISIS INTERNO 
 
7.3.1. Análisis de Atributos 
 
En la tabla 10 se presentan los atributos del producto más relevantes: 
 
Tabla 10 Atributos 
 
ATRIBUTOS FOTOS 
Presentación del producto con sus 
especificaciones básicas. 
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Soporte metálico para colocar el 
extintor donde se necesite. 
 
Calidad del producto ya que cuenta 
con certificados que lo presentan como 
un producto confiable.  
Precio accesible del producto. 
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Servicio de recarga o mantenimiento 
del extintor. 
 
 
Fuente: El autor de acuerdo con ilustraciones de Prodesein Ltda. 
 
En el inciso 5.4. Marco científico se podrán identificar los aspectos técnicos del 
extintor. 
 
Se considera una FORTALEZA debido a los atributos que presenta la empresa lo 
que genera confianza en sus clientes para volver a comprar el producto. 
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7.3.2. Análisis de Posicionamiento47 
 
A partir del análisis de posicionamiento se pueden relacionar los tipos de estrategias 
basadas en el atributo del producto y en los beneficios que puede generar, razón 
por la cual se va a presentar en la tabla 11 el tipo de posicionamiento usado por la 
empresa 
  
Tabla 11 Análisis de posicionamiento de Prodeseín Ltda. 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: El Autor 
                                            
 
 
47 Moraño Xavier, Estrategias de Posicionamiento, [online], disponible en: 
http://marketingyconsumo.com/estrategias-de-posicionamiento.html, [citado el 21 abr., 2018] 
ATRIBUTO DEL PRODUCTO BENEFICIOS DEL PRODUCTO 
 Antigüedad de la marca. 
 Certificado de calidad SGS. 
 Garantía del producto 
amplia. 
 Soporte técnico del producto 
disponible. 
 Protección contra incendios 
tanto en la empresa como en 
el hogar. 
 Producto fácil de usar. 
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Se considera una DEBILIDAD ya que la empresa no ha desarrollado otras 
estrategias de posicionamiento necesarias para exhibir la empresa en otros 
sectores. 
 
7.3.3. Análisis de la etapa del ciclo de vida del producto. 
 
En el análisis del ciclo de vida se pueden revisar desde 4 perspectivas: el producto 
en el contexto internacional, la empresa en el mercado y el consumidor (tanto en el 
ámbito empresarial como el hogar) en el mercado, en la tabla 10 se presentan los 4 
puntos de vista del ciclo, así como su justificación. 
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Tabla 12 Ciclo de Vida 
 
 Producto en el 
contexto 
internacional 
Empresa en el 
mercado 
Consumidor 
(empresarial) en el 
mercado 
Consumidor 
(hogar) en el 
mercado 
Ciclo de 
Vida 
Madurez  Madurez Madurez Introducción 
Justificación El extintor es una 
herramienta de 
seguridad contra 
incendios y ha sido 
usado desde 183948, 
razón por la cual es un 
producto necesario, 
aunque ya en 
Colombia hay un 
nuevo proveedor que 
hace los extintores 
más livianos y más 
fáciles de usar49. 
Prodeseín 
actualmente es una 
empresa que ha 
presentado una 
disminución en las 
ventas (Ver tabla de 
ventas por año) y no 
ha desarrollado una 
estrategia de 
mercados capaz de 
solventar las 
situaciones 
económicas que 
refleja. 
El consumidor de este 
producto por lo general 
son personas encargadas 
del área de Talento o 
Recursos Humanos y 
áreas Administrativas, 
razón por la cual deben 
conocer todos los 
procesos, manejos y 
regulaciones con respecto 
a todos los artefactos en la 
compañía. 
No hay 
estrategias por 
parte de las 
empresas 
decididas a 
vender los 
extintores a los 
hogares por lo 
tanto es un 
mercado nuevo. 
 
Fuente: El Autor 
 
  
                                            
 
 
48 Tecresa Merco, Historia del Extintor, [online], disponible en: 
http://www.mercortecresa.com/bloghome/historia-del-extintor, [citado el 21 abr., 2018] 
49 Elide Fire, [online], disponible en http://www.elidefire.com.co/, [citado el 21 abr., 2018] 
 65 
 
7.3.4. Estrategias de Marketing utilizadas actualmente (para 
posicionamiento, segmentación, producto, precio, distribución, 
cubrimiento del mercado, comunicaciones, merchandising, promoción, 
relaciones con los stakeholders, marketing virtual, etc.). 
 
En la tabla 13 se presentan las estrategias que ha desarrollado la empresa 
 
Tabla 13 Estrategias de Marketing 
 
Estrategias Actividades 
Posicionamiento Estrategia a partir del producto, sus beneficios y de manera informal. 
Segmentación No realiza segmentación del mercado. 
Producto El tipo de producto es genérico (Ver 1.1.1. Análisis de atributos). 
Precio Precio parecido con el de la competencia. 
Distribución Distribución directa. 
Cubrimiento del 
mercado 
Actualmente la empresa no visita el sector del hogar debido a la falta de 
estrategias desarrolladas. 
Comunicaciones No manejado 
Marketing Virtual No hay desarrollos en marketing digital ya que todas las ventas se manejan 
de manera presencial, así como los servicios. 
 
Fuente: El Autor  
 
Se puede apreciar una DEBILIDAD debido a que durante los años en que la 
empresa ha estado en funcionamiento no ha desarrollado campañas o estrategias 
capaces de posicionar la marca, así como de desarrollar comunicaciones y 
marketing virtual. 
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7.3.5. Análisis de Resultados al menos de últimos 5 años. 
 
Como se puede reflejar en la tabla 4 Relación de Ventas y Utilidades con respectos 
a los años 2011 a 2016 y en la Ilustración 1 Disminución de Ventas y Utilidades de 
Prodesein Ltda., se puede observar la disminución de ventas desde el año 2011 
hasta el año 2016.  
 
Se puede considerar como una DEBILIDAD debido a que ha estado en problemas 
financieros desde 2012 lo que genera una limitación a la hora de realizar estrategias 
de marketing. 
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7.3.6. RELACION DE FACTORES INTERNOS  
 
A continuación se relacionan las 10 fortalezas y 10 debilidades más determinantes 
para el desarrollo posterior de la matriz DOFA.  
 
Tabla 14 Relación de Fortalezas y Debilidades 
No. FACTORES CRITICOS TIPO
1 Habilidad para competir con precios Fortaleza -
2 Certificaciones de calidad Fortaleza +
3 Experiencia Fortaleza +
4 Pertenencia del personal de la empresa Fortaleza +
5 Servicio posventa Fortaleza -
6 Presencia a nivel Bogotá de vendedores Fortaleza +
7 Controles de fabricación Fortaleza +
8 Tecnología Fortaleza -
9 Imagen corporativa Fortaleza +
10 Lealtad y satisfacción del cliente Fortaleza +
1 Comunicación interna Debilidad +
2 Tiempos de entrega Debilidad -
3 Recorte de personal Debilidad -
4 Departamento de Mercadeo Debilidad +
5 Disminución de fuerza de ventas Debilidad -
6 CRM con clientes Debilidad +
7 Presencia en el mercado Debilidad +
8 Liquidez Debilidad +
9 Portafolio de productos Debilidad -
10 Fortaleza de proveedores Debilidad +
FORTALEZAS
DEBILIDADES
 
Fuente: El autor  
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7.4. DOFA 
 
La tabla 15 la matriz DOFA con las incidencias encontradas en este estudio a nivel 
externo e interno. 
 
Tabla 15 Matriz DOFA 
 
 POSITIVOS NEGATIVOS 
FACTORES 
INTERNOS 
FORTALEZAS 
 
1. Certificaciones de Calidad que reflejan 
la calidad de los productos. 
2. Trayectoria en el sector. 
3. Pertenencia que tienen los 
colaboradores en la empresa. 
4. Controles de fabricación rigurosos. 
5. Imagen corporativa favorable. 
DEBILIDADES 
 
1. Falta de comunicación interna. 
2. Falta de un departamento de mercadeo. 
3. Poca presencia en el mercado. 
4. Liquidez de la empresa. 
5. Estrategias de CRM con clientes. 
FACTORES 
EXTERNOS 
OPORTUNIDADES 
 
1. Ingreso bajo de nuevos competidores. 
2. Normatividad actual genera mayor 
cantidad de hogares. 
3. Demanda insatisfecha de los 
compradores de extintores en el hogar. 
4. Desarrollo de nuevas plataformas 
electrónicas capaces de vender los 
productos sin necesidad del hogar. 
5. Hay potencial del mercado para vender 
los extintores. 
AMENAZAS 
 
1. Desarrollo de nuevos diseños a los 
extintores lo que podría generar un impacto 
en las ventas de las empresas de extintores 
tradicionales. 
2. Los proveedores tienen un alto grado de 
control sobre las empresas de seguridad 
industrial lo que pueden generar aumento en 
los precios del producto o escasez de la 
materia prima del extintor. 
3. Gran cantidad de vendedores informales que 
afectan la venta del extintor. 
4. Las personas no tiene hábitos de compra 
relacionados con la seguridad en los 
hogares. 
5. Hay muchas empresas competidoras en el 
mercado y están posicionadas en Bogotá. 
 
Fuente: El Autor  
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7.4.1. Estrategias 
 
A partir del cruce de factores expresados en la matriz DOFA en la tabla 13 se 
presentan las siguientes estrategias: 
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Tabla 16 Cruce de Factores Interno y Externos Matriz DOFA 
 
MATRIZ DOFA Fortalezas Debilidades 
 
 Certificaciones de Calidad que reflejan 
la calidad de los productos. 
 Trayectoria en el sector. 
 Pertenencia que tienen los 
colaboradores en la empresa. 
 Controles de fabricación rigurosos. 
 Imagen corporativa favorable. 
 Falta de comunicación interna. 
 Falta de un departamento de 
mercadeo. 
 Poca presencia en el mercado. 
 Liquidez de la empresa. 
 Estrategias de CRM con 
clientes. 
OPORTUNIDADES 
 Ingreso bajo de nuevos 
competidores. 
 Normatividad actual genera mayor 
cantidad de hogares. 
 Demanda insatisfecha de los 
compradores de extintores en el 
hogar. 
 Desarrollo de nuevas plataformas 
electrónicas capaces de vender 
los productos sin necesidad del 
hogar. 
 Hay potencial del mercado para 
vender los extintores. 
ESTRATEGIAS FO 
Estrategias para estimular la demanda 
primaria: serán necesarias en este plan 
para lograr que las familias incorporen 
medidas e instrumentos para garantizar 
la seguridad en sus hogares 
 
ESTRATEGIAS DO 
Estrategias para estimular la 
demanda selectiva; serán 
necesarias para conservar o 
expandir la demanda en los 
clientes actuales. 
AMENAZAS 
 Desarrollo de nuevos diseños a 
los extintores lo que podría 
generar un impacto en las ventas 
de las empresas de extintores 
tradicionales. 
 Los proveedores tienen un alto 
grado de control sobre las 
empresas de seguridad industrial 
lo que pueden generar aumento 
en los precios del producto o 
escasez de la materia prima del 
extintor. 
 Gran cantidad de vendedores 
informales que afectan la venta del 
extintor. 
 Las personas no tiene hábitos de 
compra relacionados con la 
seguridad en los hogares. 
 Hay muchas empresas 
competidoras en el mercado y 
están posicionadas en Bogotá. 
ESTRATEGIAS FA 
Estrategias para estimular la demanda 
selectiva: serán necesarias para lograr 
que las familias compren extintores para 
garantizar la seguridad en sus hogares. 
 
ESTRATEGIAS DA 
Estrategias para estimular la 
demanda selectiva: serán 
necesarias para ampliar el 
mercado servido. 
 
 
Fuente: El Autor 
  
 71 
 
8. OBJETIVOS DE MARKETING 
 
8.1. OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
 
 Estructurar una estrategia de mercadeo y ventas de forma virtual a partir del 
mailling a los clientes actuales y nuevos clientes para atraer a clientes del 
hogar, junto con un carrito de compras para hacer el proceso de venta más 
fácil a los clientes. 
 
 Desarrollar las estrategias necesarias para presentar atributos y 
certificaciones tanto en la página web como en los productos que ofrece. 
 
 Desarrollar estrategias encaminadas al posicionamiento del sector hogar de 
acuerdo los estándares de calidad de la empresa. 
 
Determinar el número de clientes nuevos que se desean para los hogares 
y determinar el total de los ingresos esperados por ventas. 
 
 
  
 72 
 
9. ESTRATEGIAS DE MARKETING 
 
Para desarrollar los objetivos propuestos anteriormente se deben determinar las 
estrategias de marketing usadas en este trabajo, así como las herramientas 
necesarias, razón por la cual se presenta la tabla 14 relacionada con las estrategias 
de marketing. 
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Tabla 17 Estrategias de Marketing 
 
OBJETIVO ESTRATEGIA HERRAMIENTA 
Estructurar una estrategia de 
mercadeo y ventas de forma virtual 
a partir del mailling a los clientes 
actuales y nuevos clientes para 
atraer a clientes del hogar, junto con 
un carrito de compras para hacer el 
proceso de venta más fácil a los 
clientes. 
Email marketing 
Herramientas de creación de 
páginas de internet 
 
Publicidad por medio de la 
página de internet y de mailling 
Desarrollar las estrategias 
necesarias para presentar atributos 
y certificaciones tanto en la página 
web como en los productos que 
ofrece 
Competencia de confrontación 
directa (calidad superior) y de 
diferenciación (beneficio atributo) 
Actualización de página web. 
 
Material POP, Herramienta: 
Canva 
Desarrollar estrategias 
encaminadas al posicionamiento del 
sector hogar de acuerdo los 
estándares de calidad de la 
empresa 
Ampliar distribución del extintor 
Material POP, Herramienta 
Canva 
Determinar el número de clientes 
nuevos que se desean para los 
hogares y los ingresos esperados 
por ventas. 
Aumentar la disposición de compra 
por medio de estrategias de 
distribución y ventas. 
Estudio de Ventas por cliente 
 
Fuente: El Autor 
 
9.1. ESTRATEGIAS DE POSICIONAMIENTO 
 
En las estrategias de posicionamiento se pueden emplear la estrategia de fortalezas 
actuales: 
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9.1.1. POR FORTALEZAS ACTUALES 
 
Se desarrolla esta estrategia de posicionamiento debido a las fortalezas que tiene 
la empresa en aspectos relacionados con la calidad de los productos, en la 
experiencia de la empresa en el mercado y el control en los procesos que realiza de 
acuerdo con la normatividad ISO e Icontec. 
 
9.2. POSICIONAMIENTO A LARGO PLAZO 
 
En el posicionamiento a largo plazo la empresa está en la búsqueda de ser una 
empresa líder en el segmento hogares del mercado debido a que puede desarrollar 
el mercado y porque es un mercado no explorado por la competencia por lo que es 
una oportunidad importante. 
 
9.3. ESTRATEGIAS DE SEGMENTACIÓN  
 
La estrategia de segmentación usada para el plan de mercadeo es de manera 
diferenciada debido a que en un primer momento se van a concentrar en el personal 
que adquiere los productos para la empresa y que podría adquirirlos para su hogar.  
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9.4. ESTRATEGIAS DEL MIX DE MARKETING 
 
Las estrategias del marketing mix son necesarias para promocionar la marca en el 
mercado, en la tabla 15 se podrán apreciar las estrategias usadas. 
 
Tabla 18 Estrategia del Mix de Marketing  
 
ESTRATEGIA DEL 
MIX DE 
MARKETING 
DESARROLLO DE ESTRATEGIA 
Producto El producto es el extintor, el cual cumple unos atributos y características que lo hacen 
ser un producto conocido en el mercado.  
Marca La marca es representada con un isologo50 que representa el fuego que debe ser 
controlado a partir de los extintores, la marca tiene reconocimiento en el mercado 
debido a la experiencia que ya ostenta.  
Precio El precio para la venta del producto es de $ 42.000, por lo tanto, es un precio del 
mercado ya que los precios son similares a los de la competencia. 
Distribución La distribución será de tipo intensiva ya que la empresa le interesa comercializar el 
extintor en diversos nichos de mercado. 
Ventas Las ventas del producto se podrán realizar por medio virtual como telefónico, y serán 
monitoreadas mensualmente. 
Comunicación La comunicación se va a manejar tanto físico como digital, físico a partir de material 
POP y físico con la página de internet y emailling.  
                                            
 
 
50 Isologo: representación visual de una marca que unifica imagen y tipografía en un mismo elemento, 
Somoskawa, Diferencias entre logotipo, imagotipo, isotipo e isologo, [online], disponible en: 
https://www.somoswaka.com/blog/2015/03/diferencias-entre-logotipo-imagotipo-isotipo-e-isologo/,  
[citado el 16 may., 2018] 
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Servicio y 
fidelización 
Para la estrategia de servicio se ofrece un servicio posventa, así como de un control 
anual para el extintor, los planes de fidelización constan de 4 maneras: 
 Recordatorios acerca del producto, beneficios y cuidados. 
 Alarmas al cliente acerca de que el extintor está cerca a la fecha de 
vencimiento. 
 Publicidad mensual acerca de fechas especiales. 
 Precios especiales de acuerdo con las cantidades requeridas y con el tiempo 
del cliente con la empresa. 
 
Fuente: El autor 
 
9.5. CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO 
 
El ciclo del producto para el segmento del hogar está en etapa de introducción ya 
que no hay empresas que desarrollen el segmento, la estrategia usada es la del 
desarrollo del mercado ya que es la incursión de un producto en un nuevo mercado. 
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10. TÁCTICAS DE MARKETING 
 
En la tabla 16 se presentan las diferentes tácticas que pueden ser usadas para 
desarrollar las estrategias a fin de lograr los objetivos planteados. 
 
Tabla 19 Tácticas de Marketing 
 
OBJETIVO ESTRATEGIA TÁCTICA 
Estructurar una estrategia de 
mercado de forma virtual para 
atraer a clientes del hogar a 
través de un carrito de 
compras. 
1. Dar a conocer acerca de 
otra alternativa a la forma 
de comercialización de un 
producto. 
 Diseño de nueva página 
web. 
 Mailling a los clientes 
corporativos y nuevos 
clientes. 
Presentar atributos y 
certificaciones tanto en la 
página web como en los 
productos que ofrecemos. 
2. Presentar a todos los 
clientes acerca de las 
certificaciones que nos 
caracterizan como una 
empresa dedicada a la 
calidad. 
 Diseño de material POP 
para entregar a los 
clientes. 
 Presentación de 
certificaciones en página 
web. 
Desarrollar estrategias 
internas presentando los 
beneficios que tiene la 
compañía al vender un extintor 
de acuerdo con los estándares 
de calidad. 
3. Presentar a los 
colaboradores y clientes 
acerca de los beneficios de 
comprar con la empresa. 
 Diseño de material POP 
para entregar a los 
clientes y colaboradores. 
 
Fuente: El Autor 
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10.1. DISEÑO DE PÁGINA WEB 
 
Para el diseño de nuestra página web se usa la herramienta llamada WIX para hacer 
un nuevo diseño con las especificaciones relacionadas en los objetivos y en las 
estrategias, en la tabla 17 se podrán observar los nuevos desarrollos en la nueva 
página web. 
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Tabla 20 Diseño nueva página 
 
PAGINAS ACTUALES 
 
CARACTERÍSTICAS Información de la Empresa 
Contactos de la Empresa 
No hay espacio para ventas 
No presenta las certificaciones que maneja la compañía 
DIRECCIONES WEB http://www.prodesein.com/ http://www.publiventas.co/prodesein 
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NUEVA PÁGINA 
 
CARACTERÍSTICAS Información de la Empresa 
Contactos de la Empresa 
Unificación a 1 sola página 
Catálogo en Línea 
Certificaciones de Calidad 
Chat en línea 
DIRECCIÓN WEB https://candreslguzman.wixsite.com/prodeseinlimitada 
 
Fuente: El Autor 
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10.2. MATERIAL POP 
 
Una de las tácticas usadas es la presentación de la marca a los clientes y los 
beneficios que pueden recibir al adquirir los productos de la empresa, en las 
ilustraciones 8, 9 y 10 se podrán observar el material POP diseñado tanto para la 
empresa como para los clientes. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: El autor  
Ilustración 8 Poster 
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Fuente: El autor 
 
  
Ilustración 9 Pantalla Escritorio 
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Fuente: El autor 
  
Ilustración 10 Diferentes tipos de volantes 
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10.3. EMAILLING HACIA CLIENTES 
 
La página de internet de Wix puede ofrecer el servicio de Emailling hacia nuestros 
clientes corporativos como para nuestros nuevos clientes. 
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11. CRONOGRAMA PARA LA EJECUCION DEL PLAN DE MARKETING 
 
Para poder desarrollar todas estas actividades es necesario realizar un cronograma 
de actividades que serán necesarias para tener un control de las actividades 
realizadas y las que están pendientes de desarrollar, en la tabla 18 se podrán 
apreciar los tiempos necesarios para desarrollar dichas actividades. 
 
Tabla 21 Cronograma de Actividades 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15
Análisis Externo
Análisis Competencia
Análisis Interno
Matriz DOFA
Objetivos Plan de Mercadeo
Estrategias
Programas
Presupuesto
Cronograma
Mecanismos de Control
Presentación
ACTIVIDADES
SEMANAS
 
 
Fuente: El autor 
 
Adicional a este cronograma de actividades se debe desarrollar un cronograma de 
actividades para las campañas publicitarias que va a realizar por parte de la empresa, 
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en la tabla 19 se relacionan las actividades con respecto a las campañas que se 
realizaron y serán manejadas durante el año 2018. 
Tabla 22 Actividades 2018 - Marketing 
Presentación 
nueva página 
web
Materia l  
POP
Emai l l ing
Fondo de 
pantal la  
computadores
(Campaña)
Campañas
Enero
Reyes  / Dia  del  
Community 
Manager
Febrero
Marzo
Semana Santa / 
Día  del  Agua
Abri l
Día  de la  Tierra  / 
Día  Segur. En el  
trabajo / 
Cumpleaños  
Prodesein
Mayo
Dia  del  
trabajador / Día  
de la  madre
Junio
Dia  del  padre / 
Nueva página
Jul io Independencia
Agosto
Cometas  / Día  del  
ingeniero
Septiemb
re
Amor y Amistad
Octubre Hal loween
Noviembr
e
Día  del  
Adminis trador de 
Empresas
Diciembr
e
Navidad / Día  
Mundia l  del  
Medio Ambiente
MESES
ACTIVIDADES 2018
 
Fuente: El autor 
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PARTE III 
12. PRESUPUESTO PARA LA EJECUCIÓN 
 
En las tablas 26, 27, 28, 29 y 30 se podrán apreciar el presupuesto estimado para 
la realización del plan de mercadeo. 
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Fuente: El autor  
Tabla 23 Datos del Proyecto 
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Fuente: El autor 
Tabla 24 Total de Gastos y Recursos 
 90 
 
 
 
Fuente: El autor 
 
 
Tabla 25 Estructura Financiera 
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Tabla 26 P&G Proyectado 
 
 
 
Fuente: El autor 
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Fuente: El autor
Tabla 27 Flujo de Caja proyectado 
 93 
 
13. CONTROLES AL PLAN DE MARKETING 
 
Para poder hacer seguimiento con relación al plan de marketing se desarrollaron 
unas estrategias capaces de controlar las acciones tomadas en cada área, en la 
tabla 28 se presentan unos indicadores de control necesarios para desarrollar el 
plan. 
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Tabla 28 Controles 
 
OBJETIVO AREA INDICADOR PELIGRO ALERTA META CONTROL 
Estructurar una 
estrategia de 
mercado de 
forma virtual 
para atraer a 
clientes del 
hogar a través 
de un carrito de 
compras. 
Mercadeo Visitas por 
página Web 
< a 500 
visitas mes 
Entre 501 y 
1200 
> a 1200 
visitas 
Mensual 
Ranking de 
Página 
Después de 
las 20 
primeras 
posiciones 
Entre la 
posición 10 
y 19 
Las 9 
primeras 
posiciones 
Mensual 
Facturación Cantidad de 
extintores 
vendidos a 
clientes nuevos 
(Ventas) 
< o = 1000 
extintores 
Entre 1001 y 
2000 
extintores 
> 2000 
extintores 
Mensual 
Ventas Cantidad de 
ventas a clientes 
virtuales 
< a 500 
clientes 
Entre 501 y 
1000 
clientes 
> a 1000 
clientes 
Mensual 
Desarrollar las 
estrategias 
necesarias para 
presentar 
atributos y 
certificaciones 
tanto en la 
página web 
como en los 
productos que 
ofrecemos 
Administrativo Elementos de la 
empresa y 
regalos con 
logos de 
certificaciones 
< 50% de 
los 
elementos 
de la 
empresa 
Entre 51% y 
85% 
elementos 
> 86% 
elementos 
Trimestral 
Calidad % cumplimiento 
en los procesos 
< 70% de 
cumplimient
o en los 
procesos 
Entre 71% y 
89% 
cumplimient
o de 
procesos 
> 90% de 
cumplimient
o en los 
procesos 
Anual 
Desarrollar 
estrategias 
presentando los 
beneficios que 
tiene la 
compañía al 
vender un 
extintor de 
acuerdo con los 
estándares de 
calidad 
Servicio al 
Cliente 
Cantidad de 
prospectos Vs 
Cantidad de 
Ventas 
< 60% de 
ventas 
Entre 61 y 
80% de 
ventas 
> 81% de 
ventas 
Semestral 
Mercadeo Cantidad de 
campañas para 
los clientes 
< 2 
campañas 
Entre 3 y 4 
campañas 
> de 5 
campañas 
Semestral 
 
Fuente: El autor 
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14. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
 
Después de revisar todos los aspectos del trabajo se considera pertinente realizar 
unas conclusiones y recomendaciones para desarrollar esta estrategia. 
 
14.1. CONCLUSIONES 
 
 A partir del estudio de la empresa y de los diferentes aspectos de la empresa, 
así como el plan de mercado que se presenta en este trabajo, se concluye 
que es una opción viable para la empresa y que puede ser desarrollada por 
la empresa o puede ser desarrollada por medio de una franquicia. 
 
 El extintor producido por la empresa es asemejado como un producto de 
calidad, lo que es importante para el sector, sin embargo, se deben seguir 
desarrollando estrategias efectivas para presentar las certificaciones que 
maneja la empresa y que exhiben a la empresa como una pionera en calidad 
y respaldo. 
 
 Se pueden desarrollar unas alianzas estratégicas con otras empresas 
relacionada con la seguridad industrial con el fin de desarrollar tácticas para 
la adquisición de nuevos clientes, de tal manera de poder aumentar la 
participación en el mercado. 
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14.2. RECOMENDACIONES 
 
 Una de las primeras y más importantes recomendaciones es la búsqueda de 
nuevos proveedores del polvo químico usado en los extintores, debido a que 
el proveedor ya es un competidor, razón por la cual en un futuro podría dejar 
de vender el químico necesario para el extintor y poder presentar problemas 
por falta de inventario. 
 
 Desarrollar una etiqueta que contenga una pregunta sugestiva hacia las 
personas que compran el extintor en las empresas y se empiecen a 
concientizar en el hogar, la estrategia seria básicamente una pregunta “¿Y tu 
hogar está protegido?” 
 
 Pauta virtual (video no mayor a 20 segundos) relacionada con los extintores 
y que pueda ser presentada en la página de internet como en los equipos de 
la oficina, la dinámica sería que “hay una pareja de novios en un sillón de la 
sala, al ver que están solos se van a intentar besar en la boca, pero en ese 
momento la abuela de uno de los chicos se percata de la situación y tiene a 
la mano un extintor de Prodeseín, y comienza a descargar el extintor sobre 
la cara de los chicos…”  
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15. PROPUESTA DE SOCIALIZACIÓN DEL PLAN DE MARKETING 
 
Para poder socializar la propuesta a este plan de marketing es necesario organizar 
una reunión en la cual se presenta los aspectos más relevantes del trabajo y se dan 
pautas necesarias para el desarrollo del plan, y al terminar se plantean decisiones 
y discusiones con respecto al trabajo presentado para concluir con una toma de 
decisiones. 
 
Las personas que estuvieron presentes para presentar la propuesta son: 
 
 Jorge Ochoa Rojas: Gerente de la empresa. 
 
 Bibiana Ochoa Ordoñez: Subgerente de la empresa. 
 
 Diego Alejandro Lemus Guzmán: Gerente Financiero. 
 
  Camilo Andrés Lemus Guzmán: Analista de Mercadeo 
 
Los equipos que serán usados para la presentación del área son: un computador 
con sus componentes y conectado a Internet, un proyector, una sala con su mesa y 
sillas y unas muestras del material POP. 
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RESUMEN 
 
El presente artículo es realizado para presentar la formulación de un plan de 
mercadeo a la empresa “PRODESEIN LTDA.” En la cuidad de Bogotá, para 
desarrollar el sector del hogar y lograr así un nuevo mercado, por consiguiente un 
aumento en las ventas de la empresa y una recordación de marca, para esto se 
realizó un diagnóstico interno y externo de la compañía, se elaboraron las 
estrategias y tácticas, se plantean indicadores de gestión para medir objetivos de 
mercadeo y se desarrolla el presupuesto de ejecución, para determinar la viabilidad 
del proyecto y el posicionamiento en el nuevo mercado. 
 
PALABRAS CLAVE 
 
Incendio 
 
Marketing 
 
Ventas 
 
Hogar 
 
Seguridad  
 
ABSTRACT 
 
This article is made to present the formulation of a marketing plan to the Company 
“PRODESEIN LTDA”.  In Bogota city, to develop the home sector and thus achieve 
a new market, therefore an increase in sales of the company and a brand 
remembrance or recall. For this, it was made an internal and external diagnosis of 
the company, strategies and tactics were developed, management indicators to 
measure marketing objectives are raised and the execution budget is developed to 
determine the viability of the project and the positioning in the new market 
 
KEY WORDS 
 
Fire 
 
Marketing 
 
Sales 
 
Homes 
 
Security 
 
  
INTRODUCCIÓN 
 
Desde 1723 los extintores han sido usados para el control del fuego en los 
momentos en que se presenta un incendio que no puede ser controlado, y sigue 
siendo una herramienta indispensable para la seguridad, pero este aparato tan 
importante solo se han desarrollado en 2 sectores, el industrial y el de propiedad 
horizontal, siendo este último para mitigar los incendios en los edificios, aunque los 
elementos de seguridad se encuentran fuera de los apartamentos lo que no sería 
de mucha ayuda en caso de algún incidente, pero en factor crítico objeto de este 
artículo se concentra internamente en el hogar, donde es más propenso un incendió 
y que por consiguiente no tengamos las herramientas necesarias para erradicar el 
fuego. 
 
Debido al factor que resulta ser tan crítico en el hogar así como una reducción de 
las ventas en el sector empresarial la empresa está interesada en desarrollar un 
nuevo enfoque con una serie de estrategias con el fin de desarrollar una estrategia 
acorde para generar la necesidad de la compra de los extintores al sector del hogar 
es necesario desarrollar un plan de mercadeo capaz de desarrollar unas estrategias 
y acciones necesarias para incentivar el mercado del hogar en la compra de los 
extintores relacionados de la compañía. 
 
  
MARCO METODOLÓGICO 
 
MARCO HISTÓRICO 
 
El extintor es un aparato que fue inventado por William George Manby en 
Edimburgo, Escocia, aunque era algo pesado y manejado con agua, pero en 1723 
un químico llamado Ambrosio Godfrey, patentó el extintor, aunque no fue sino a 
finales de la década del siglo XIX que surgieron los primeros extintores portátiles, 
todos estos desarrollos durante el tiempo han generado el extintor que normalmente 
conocemos el día de hoy. 
 
MARCO LEGAL 
 
Resolución 234 de 2007: adopta el Reglamento de Higiene y Seguridad Industrial.1 
 
Ley 1562 de 2012: Se modifica el sistema de riesgos laborales y se dictan otras 
disposiciones en materia de salud ocupacional.2 
 
                                                          
1Secretaría General Alcaldía Mayor de Bogotá, Resolución 234 de 2007, [online], disponible en: 
http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Norma1.jsp?i=26477, [citado el 3 nov., 2017] 
2Congreso de la República, Ley 1562 de 2012, [online], disponible en: 
http://wsp.presidencia.gov.co/Normativa/Leyes/Documents/ley156211072012.pdf,  [citado el 3 nov., 
2017 
ISO 9001:2008: Establece los requisitos necesarios a la hora de implantar un 
Sistema de Gestión de la Calidad.34 
 
Resolución 02013 de 1986: Por la cual se reglamenta la organización y 
funcionamiento de los Comités de Medicina, Higiene y Seguridad Industrial en los 
lugares de trabajo.5 
 
Resolución 1401 de 2007: Por la cual se reglamenta la investigación de incidentes 
y accidentes de trabajo.6 
 
Ley 1480 de 2011: Estatuto del consumidor, La protección de los consumidores 
frente a los riesgos para su salud y seguridad.7 
 
Norma técnica colombiana NTC 2885: Norma que aplica para la selección, 
instalación, inspección, mantenimiento y prueba de equipos extintores portátiles.8 
                                                          
3ISO Tools, ISO 9001:2008 Requisitos del Sistema de Gestión de la Calidad, disponible en: 
http://www.isotools.com.co/iso-9001-2008-requisitos-sistema-gestion-calidad/, [citado el 3 nov., 
2017] 
4Société Générale de Surveillance (SGS), Directorio de Clientes Certificados, [online], disponible en: 
http://www.sgs.co/es-es/industrial-manufacturing/quality-health-safety-and-environment, [citado el 2 
nov., 2017] 
5Ministerio de Trabajo, Resolución 2013 de 1986, [online], disponible en: 
http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Norma1.jsp?i=5411, [citado el 3 nov., 2017] 
6Ministerio de la Protección Social, Resolución 1401 de 2007, [online], disponible en: 
http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Norma1.jsp?i=53497, [citado el 3 nov., 2017] 
7 Superintendencia de Industria y Comercio, Estatuto del Consumidor, [online], disponible en:  
http://www.sic.gov.co/estatutos-consumidor, [citado el 3 nov., 2017] 
8 Icontec, Norma Técnica Colombiana NTC 2885 – Extintores portátiles contra incendios, [online], 
disponible en:  http://www.extingman.com/web/descargas/norma-icontec-extintores.pdf, [citado el 26 
mar., 2018]  
 Y otras normativas relacionadas con la legislación en seguridad y salud ocupacional 
en Colombia.9 
 
MARCO CONCEPTUAL 
 
Marketing: Ciencia social que busca la mejor manera de satisfacer las necesidades 
de los consumidores10 
 
Plan de Marketing11: herramienta vital y necesaria para toda empresa del S.XXI., y 
consta de varias fases: 
• Descripción de la situación 
• Análisis de la situación 
• Fijación de objetivos 
• Estrategias de marketing 
• Plan de acción 
• Supervisión 
                                                          
9Seguridad Industrial, Legislación en seguridad y salud ocupacional en Colombia, [online], disponible 
en:  
http://manglar.uninorte.edu.co/bitstream/handle/10584/2220/Legislaci%F3n%20en%20seguridad%
20y%20salud%20ocupacional%20en%20Colombia.pdf;jsessionid=09D3CC91DCE6F792EF326007
CC5CB15C?sequence=2, [citado el 3 nov., 2017] 
10Camilo Herrera, Redacción Revista Portafolio, ¿Qué es marketing?, [online], disponible en: 
http://www.portafolio.co/opinion/redaccion-portafolio/marketing-29752, [citado el 3 nov., 2017] 
11Roberto Espinosa, ¿Cómo elaborar un plan de marketing?, [online], disponible en: 
http://robertoespinosa.es/2014/03/25/como-elaborar-el-plan-de-marketing/, [citado el 3 nov., 2017] 
 
 
  
METODOLOGÍA 
 
Para desarrollar las estrategias necesarias para el desarrollo del plan de mercadeo 
es necesario: 
1. Desarrollar un análisis para determinar la viabilidad del proyecto de acuerdo 
con aspectos políticos, económicos, sociales, tecnológicos, ecológicos y 
legales (Análisis Pestel).  
 
2. Estructurar un análisis capaz de determinar el atractivo o potencial de las 
distintas industrias para comprender las fuentes de la competencia en el 
sector de la seguridad (Modelo Cinco (5) fuerzas de Porter). 
 
3. Comprender las fortalezas y debilidades que presenta la empresa que 
pueden tener injerencia en la operación normal de la compañía (Modelo de 
análisis interno Fred David). 
 
4. Y la última estrategia usada unifica todos los aspectos internos que presenta 
la empresa, es decir, todas las cualidades y falencias que presenta la 
empresa que son relevantes para realizar este plan de mercadeo, así como 
los aspectos externos, todo esto para determinar las estrategias de acuerdo 
con la capacidad de la empresa y del mercado (Matríz DOFA). 
 
Todas estas estrategias planteadas anteriormente son necesarias para formular las 
estrategias necesarias de acuerdo con el proyecto propuesto, con las condiciones 
del mercado, y con la disposición para desarrollar los procesos en la empresa. 
 
  
RESULTADOS 
 
A continuación se presentan los resultados a las estrategias planteadas 
anteriormente con el fín de determinar los resultados finales: 
 
 Análisis Interno - Fred 
David12: Se postula un 
análisis interno determinando 
los factores positivos y 
negativos de la empresa, 
entre las fortalezas y 
debilidades se destacan: 
experiencia, imagen 
corporativa, lealtad y 
satisfacción del cliente, 
departamento de mercadeo, 
comunicación interna y fortaleza de 
proveedores.   
  
  
                                                          
12 Fred R. David, Conceptos de Administración estratégica, Pearson Education, México, 2003, 
Novena edición 
Ilustración 1 Análisis Interno Prodeseín Ltda. 
Fuente: El autor 
 Cinco Fuerzas de Porter13 
 
Nuevos Competidores: Hay un riesgo bajo de ingreso de nuevos competidores 
debido a que los procesos de producción de un extintor requieren de unos costos 
elevados, así como personal capacitado y tecnificado en el proceso de fabricación 
del extintor, además una normatividad controlada acerca del proceso de producción. 
OPORTUNIDAD ALTA. 
 
Rivalidad en la industria: Hay una fuerte rivalidad en la industria ya que hay más de 
500 empresas formales relacionadas con la seguridad industrial y la mayoría de las 
empresas tiene más de 10 años en el mercado, a partir de esta rivalidad hay una 
competencia perfecta ya que hay una gran cantidad de compradores potenciales 
tanto en la industria como en el hogar lo que aumenta las ventas. AMENAZA ALTA 
y OPORTUNIDAD ALTA. 
 
Clientes: Debido a la cantidad de clientes que se pueden encontrar tanto en la 
industria como en los hogares se puede considerar un mercado amplio en 
oportunidades de ventas, pero todo esto encaminado a unas estrategias de 
mercadeo acordes con los targets estimados, así como unas certificaciones de 
calidad necesarias para presentar al cliente la seguridad del producto que compra, 
                                                          
13 Fuente: Johnson Gerry, Scholes Kevan, Whittington. Dirección Estratégica, Peason Education, 
Canadá, 2008, Séptima edición 
en caso de no efectuarse los clientes dependen únicamente del factor económico 
(precios $). OPORTUNIDAD ALTA 
 
 
Proveedores: Los proveedores relacionados con la seguridad industrial como ya 
conocen del sector han optado por ingresar a este mercado (integración hacia 
adelante), razón por la cual muchos de los proveedores tienen un poder de 
negociación más alto que las empresas vendedoras de extintores. AMENAZA ALTA 
 
Productos Sustitutos: Por el momento no hay productos sustitutos capaces de 
generar un manejo más eficiente y benéfico para el cliente que el extintor por 
factores relacionados con la calidad y el precio, sin embargo, se están desarrollando 
productos parecidos al extintor que podrían generar disminución en las ventas. 
AMENAZA BAJA. 
 
 Análisis DOFA14: Se concluyen unas estrategias de acuerdo a los aspectos 
externos usados en los modelos de Pestel y las cinco (5) fuerzas de Porter, y 
del aspecto interno usado con el análisis propuesto por Fred David. A 
continuación se presenta el análisis DOFA con las estrategias planteadas. 
  
                                                          
14 Johnson Gerry, Scholes Kevan, Whittington. Dirección Estratégica, Peason Education, Canadá, 
2008, Séptima edición 
  
 
 
Fuente: El autor 
  
Ilustración 2 Análisis DOFA con sus estrategias 
Y de acuerdo con las estrategias planteadas anteriormente se postulan los nuevos 
objetivos relacionados con el plan de mercadeo, así como unas estrategias y 
tácticas necesarias para implementar el plan de mercadeo en la compañía. 
 
Ilustración 3 Estrategias de Marketing 
  
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: El autor 
  
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: El autor 
 
A partir de todos los estudios realizados anteriormente se determina realizar unas 
tácticas como el desarrollo de la nueva página capaz de comercializar productos 
por medio virtual (e-commerce) así como presentar las características del producto 
y de la compañía, así mismo se formula el desarrollo de material publicitario para 
ser enviado a los clientes corporativos. 
 
Ilustración 4 Tácticas de Marketing 
Fuente: El autor 
  
Ilustración 5 Página de Internet 
  
 
 
 
 
 
 
Fuente: El autor 
Fuente: El autor 
Ilustración 6 Material POP 
Ilustración 7 Fondo de Pantalla 
Para la proyección del plan de mercadeo fue necesario determinar los costos y 
gastos generados a partir de la incorporación de nuevo personal así como la 
compra de nuevos materiales para la compañía. 
 
 
Fuente: El autor de acuerdo con valores del mercado 
 
 
  
Ilustración 8 Tabla de costos, gastos y recursos necesarios 
Fuente: El autor 
 
Para que el plan de mercadeo se cumpla de acuerdo con los estándares señalados 
anteriormente es necesario desarrollar unos controles que serán necesarios para 
determinar si se están cumpliendo a cabalidad con los objetivos trazados, por lo 
cual se presenta a continuación los controles realizados a los objetivos propuestos. 
  
Ilustración 9 Flujo de Caja proyectado 
Fuente: El autor 
  
Ilustración 10 Indicadores de gestión 
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES POR EL AUTOR 
 
A partir de la metodología desarrollada y de los resultados presentados 
anteriormente se presentan unas conclusiones y recomendaciones con el fin de 
presentar alternativas para desarrollar el plan de mercadeo: 
 
CONCLUSIONES 
 
 A partir del estudio interno que postuló Fred David, es necesario determinar 
las fortalezas y debilidades que presenta la compañía, en el caso de las 
debilidades encontradas en la compañía es necesario corregirlas para que 
en un futuro sean fortalezas, y en el caso de las fortalezas es necesarios 
conservarlas y potenciarlas para que sigan siendo el valor agregado que 
tiene la empresa en el mercado, y para lograrlo es necesario desarrollar unas 
estrategias de mercadeo necesarias para posicionar la empresa en el 
mercado meta. 
 
 Debido al estudio de las 5 fuerzas de Porter donde se presentan los aspectos 
externos de la empresa se evidencian unos aspectos de vital importancia 
como son los proveedores, la situación económica del mercado, nueva 
normatividad relacionada con la seguridad, entre otros, aspectos 
determinantes a la hora de posicionar la marca en el nuevo segmento de los 
hogares. 
 Por medio de la matriz DOFA propuesta por Gerry Johnson y Kevan Scholes 
presentan un cruce entre los factores externos (oportunidades y amenazas) 
e internos (fortalezas y debilidades) determinando las estrategias necesarias 
para determinar unas estrategias necesarias para la viabilidad del proyecto, 
que en cuyo caso se deben desarrollar estrategias para estimular la demanda 
primaria y selectiva a través de mercadeo digital. 
 
RECOMENDACIONES 
 
 Una de las primeras y más importantes recomendaciones es la búsqueda de 
nuevos proveedores del polvo químico usado en los extintores, debido a que el 
proveedor ya es un competidor, razón por la cual en un futuro podría dejar de 
vender el químico necesario para el extintor y poder presentar problemas por 
falta de inventario y otra posible solución es desarrollar una estrategia de 
posicionamiento a la marca de manera virtual con el fin de la obtención de 
nuevos clientes. 
 
 Desarrollar una etiqueta que contenga una pregunta sugestiva hacia las 
personas que compran el extintor en las empresas y se empiecen a concientizar 
en el hogar, la estrategia seria básicamente una pregunta “¿Y tu hogar está 
protegido?”, esto con el fin de una recordación de marca del producto. 
 
 Desarrollar estrategias de marketing digital como pueden ser las pautas 
digitales como videos (no mayor a 20 segundos) relacionada con los extintores 
y que pueda ser presentada en la página de internet como en los equipos de la 
oficina, la dinámica sería que “hay una pareja de novios en un sillón de la sala, 
al ver que están solos se van a intentar besar en la boca, pero en ese momento 
la abuela de uno de los chicos se percata de la situación y tiene a la mano un 
extintor de Prodeseín, y comienza a descargar el extintor sobre la cara de los 
chicos…” 
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CUIDAMOS
EL
AMBIENTE
...Y TU ?
Si  todos
colocamos un
granito de arena
podemos hacer  la
diferencia.
Por favor  s igue los
procesos de acuerdo
con la  normatividad
de la  compañía.
